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Abstract 
The current business development is colored by various kinds of competition. Seeing these conditions cause business 
people increasingly required to have the right strategy in meeting sales targets. Yamaha make new innovations on 
Mio Bluecore Mio is a fuel efficient that is expected to increase sales. With this bluecore technology Mio was once 
impressed as a motor with wasteful fuel to be more efficient, which will impact on purchasing decisions .This study 
aims to analyze and discuss the effect of product innovation and brand image on the purchase decision mio m3 125 
Bluecore .This research was conducted at south Surabaya dealer use such data with 210 respondents. Sampling 
method in use right is judgmental sampling. Instrument used for data collection in research was that have been 
analyzed using such likert scale. Statistical analysis used is multiple linear regression. The results showed that 
the variable of product innovation had positive and significant effect to decision of mio m3 125 Bluecore. Brand 
image variables have positive and significant influence to decision of mio m3 125 Bluecore. 
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PENDAHULUAN 
Saat ini banyak merek sepeda motor dengan berbagai model, 
desain, kualitas bagus dan harga bersaing. Bagi perusahaan 
bergerak di bidang otomotif hal ini merupakan peluang 
untuk menguasai pangsa pasar. Perusahaan yang ingin 
unggul dalam memasarkan sebuah produk harus 
memperhatikan perilaku pembelian konsumen. Menurut 
Sumarwan (2014:5), perilaku konsumen adalah semua 
tindakan, kegiatan, proses psikologis yang mendorong 
tindakan tersebut pada saat sebelum membeli, menggunakan 
menghabiskan produk/jasa setelah melakukan hal – hal di 
atas atau kegiatan mengevaluasi.  
Proses keputusan pembelian menurut Engel dkk (1995 : 141) 
dimulai dari pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, 
dan evaluasi alternatif. Dimana seseorang dalam 
menentukan evaluasi alternatif akan membentuk sebuah 
kepercayaan yang akan menghasilkan sebuah sikap positif 
dalam membentuk niat beli. Niat beli akan membentuk sikap 
dan memutuskan pembelian. Menurut kanuk (2008: 485) 
keputusan pembelian yaitu pemilihan tindakan dari dua atau 
lebih pilihan alternatif. Indikator untuk mengukur keputusan 
pembelian menurut Kotler dan Keller (2009:177) ada enam : 
pilihan produk,ipilihanomerek, pilihan penyalur, jumlah 
pembelian, waktu pembelian, dan metode pembayaran. 
Salah satu cara dalam mendorong keputusan pembelian dari 
konsumen terhadap produknya, produsen dituntut 
menciptakan produk unggul salah satunya melaui penciptaan 
inovasi produk menarik, agar mampu memenuhi selera 
konsumen secara memuaskan. Perusahaan dituntut 
melakukan inovasi dalam menghasilkan suatu produk agar 
dapat menghasilkan nilai pelanggan yang lebih besar (Kolter 
dan Keller, 2009:4). Menurut Penelitian Romdonah dkk 
(2013), menyatakan ada pengaruh positif dari variabel 
inovasi produk terhadap keputusan pembelian. Artinya jika 
produk yang ditawarkan semakin baik, maka keputusan 
pembelian semakin meningkat. 
Selain inovasi produk salah satu strategi perusahaan untuk 
membangun merek yang kuat pada benak konsumen adalah 
dengan ekuitas merek. Menurut Setiadi (2003:110), citra 
terhadap merek berhubungan dengan sikap berupa 
keyakinan dan preferensi suatu merek. Konsumen dengan 
citra yang positif terhadap suatu merek, memungkinkan 
untuk melakukan pembelian. Hal ini didukung penelitian 
Kiswalini dani Nurcahya (2014), brand image berpengaruh 
positif terhadaplkeputusan pembelian sepeda motor. Jika 
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citra produk baik maka konsumen melakukan pembelian 
terhadap produk tersebut. 
 Begitu pula beberapa perusahaan otomotif di Indonesia 
mencoba untuk membentuk citra yang positif terhadap 
produk mereka supaya dapat meningkatkan keputusan 
pembelian begitu pula yang dilakukan pabrikan Yamaha 
Mio. Yamaha Mio melegenda dan pionir sebagai tren motor 
matik di Indonesia. Yamaha menerapkan sistem pengabutan 
karburator pada Mio terdahulu. Namun peningkatan 
performa ini membuat bahan bakar yang lebih boros.  
Hal ini membuat persepsi konsumen tentang citra merek 
motor skutik Yamaha Mio adalah berbahan bakar boros. 
Sampai akhirnya di tahun 2014 Yamaha melahirkan Mio 
generasi ketiga yaitu M3 yang mengandung arti Me, Myself, 
Mio dengan teknologi unggulan bluecore (teknologi yang 
dikatakan efisien, handal, bertenaga) konsumsi bbm lebih irit 
50% dari generasi sebelumnya. Inovasi produk yang 
dilakukan Mio melalui teknologi bluecore diharapkan Mio 
yang dulu dikenal berbahan bakar boros menjadi lebih irit. 
Adanya inovasi pada Yamaha Mio menjadi motor yang lebih 
irit bahan bakar diharapkan mampu meningkatkan penjualan 
yang diaplikasikan dengan keputusanepembelian. 
Hal ini sesuai pendapat Kiswalini dan Nurcahya (2014), Jika 
citra produk baik maka konsumen melakukan pembelian 
terhadap produkktersebut. Sebelum konsumen terlibat dalam 
keputusanppembelian konsumen distimuli dengan adanya 
rangsangan dari luar yang terdiri dari rangsangan pemasaran 
melalui inovasi produk dan citra merek. Meskipun Yamaha 
sudah melakukan inovasi, penjualan mio m3 menurun.  
Tahun 2014 penjualan mio sebesar 54.209 unit. Tahun 2015 
mengalami kenaikan sebesar 502.249 unit. Namun tahun 
2016 mengalami penurunan sebesar 17,6%. Hal ini 
dibuktikan dengan data penjualan motor matic 2014 -2016, 
datanya sebagai berikut: 
Tabel 1 
Data Penjualan Motor matic 2014 -2016 
No. Merek 2014 2015 2016 
1 
Beat 
esp 
339.455 
unit 
1.596.302 
unit 
1.814.600 
unit 
2 
Mio 
M3 
54.209 
unit 
556.458   
unit 
389.852 
unit 
 Sumber:Aripstiptop, 2017 
Sebaliknya pada data TBI mio mendapat posisi pertama, 
datanya sebagai berikut: 
Tabel 2 
Top brand Index motor matic 2014 -2016 
No. Merek 2014 2015 2016 
1. Yamaha Mio 44,2% 36.6% 31.2% 
2. Beat 21,4% 28.9% 30.6% 
3. Vario 14,7% 15.6% 20.2% 
4. Scoopy 4,6% 3.8% 3.8% 
5. Vario Techno 4,1% 4.6% - 
Sumber:topbrandaward,2016 
Yamaha mio mampu menduduki posisi pertama kategori 
motor matic selama tiga tahun berturut – turut. Posisi kedua 
yaitu diraih oleh Honda beat. Posisi ketiga diraih oleh vario, 
ke empat scoopy dan kelima yaitu vario tehno. Data TBI 
Yamaha Mio diketahui bahwa Mio mengalami penurunan 
TBI yang cukup signifikan pada tahun 2014-2016 dan 
menurun pada penjualan tahun 2015-2016 sebesar 17,6% 
Meskipun begitu Mio tetap menduduki Top Brand Index 
pertama. Hal ini mengindikasikan bahwa konsumen tetap 
mengingat Mio sebagai motor matic nomor 1 saat mereka 
membutuhkan motor matic. 
Mio sudah mendapat tempat dibenak konsumen, sehingga 
konsumen dengan mudah mengasosiasikan Mio sebagai 
motor skutik yang memiliki citra suaranya halus dan ramah 
lingkungan, body yang ramping, berbahan bakar irit, motor 
yang ringan harganya terjangkau, gesit ketika digunakan. 
Kesan tentang Mio ini diperoleh dari hasil (survei yang 
dilakukan peneliti) dengan menggunakan tehnik free 
asosiation. Teknik free asosiation dimulai dari meminta 
kepada 20 responden untuk menyebutkan kesan tentang 
merek Yamaha Mio M3 125 yang pertama kali diingat dari 
sebuah merek Yamaha Mio M3 125. Kemudian meminta 
responden untuk merangking asosiasi – asosiasi dari yang 
paling kuat sampai yang lemah. Dari beberapa asosiasi yang 
paling banyak muncul di benak konsumen digunakan untuk 
penilaian citra merek. 
Pada data pangsa pasar dan data penjualan Mio mendapat 
posisi kedua dibawah honda beat, namun pada data TBI Mio 
menunjukkan masih menempati posisi pertama selama tiga 
tahun. Kondisi ini yang menjadi kontradiksi fenomena gap 
penelitian ini. Penelitian ini bertujuan mengetahui pengaruh 
inovasi produk dangcitra merek terhadap keputusan 
pembelianomotor matic Mio M3 125 bluecore di dealer 
Yamaha Surabaya selatan. 
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KAJIAN PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN 
HIPOTESIS 
Inovasi Produk 
Inovasi produkcadalah implementasilpraktis sebuah gagasan 
kehdalam produk baru (Tjiptono dan Chandra, 2012:298). 
Sedangkan menurut Rogers (2003:57), inovasipproduk 
merupakanesebuah ide, praktek, atauyobyek yangkdipahami 
sebagai sesuatu baru oleh masing – masing individu atau unit 
penggunarlainnya. Menurut Kotler dan amstrong (2009:347), 
Inovasi merupakan suatu alat utama dalam mencapai posisi 
produk tertentu dalam melaksanakan fungsi yang diharapkan. 
Setiap perusahaan harus menciptakan inovasi yang akan 
meningkatkan/ mempertahankan posisi produk dalam pasar 
sasarannya. Indikator yang digunakan penelitian ini 
menggunakan indikator dari Rogers (2003:66-69): 
Keuntungan relatif, Kecocokan, dan Sifat dapat dicoba. 
Penelitian Romdonah dkk (2013), menyatakan ada 
pengaruhspositif dari variabel inovasi produk terhadap 
keputusanjpembelian. Artinya jika produk yang ditawarkan 
semakin baik maka keputusan pembelian semakin 
meningkat. Menurut penelitian Karekza dan Sikwila (2017) 
menyatakan bahwa ukuran dan bahan berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian.  
CitravMerek 
Citrakmerek (Brand Image) yaitu persepsi tentang merek 
yang merupakan refleksi memori konsumen akan asosiasinya 
merek tersebut (Kotler dan Keller, 2009:13). Menurut Keller 
(2013:72), persepsi konsumen terhadap suatu merek 
digambarkan melalui asosiasi merek yang ada di ingatan 
konsumen. Brand image adalah deskripsi tentang asosiasi 
dan keyakinan konsumen pada merek (Feldwick dalam 
Tjiptono, 2011:112). 
Untuk mendapatkan indikator variabel citra merek 
menggunakan teknik free association dikarenakan subyek 
akan diminta untuk berpikir mengenai sebuah merek dimana 
dalam penelitian ini adalah merek Mio m3 125 bluecore. 
Langkah – langkah dalam teknik free asosiation adalah: (1) 
Meminta kepada 20 responden untuk menyebutkan kesan 
merek yang pertama kali diingat dari sebuah sepeda motor. 
(2) Meminta responden untuk merangking asosiasi – asosiasi 
dari yang paling kuat sampai yang lemah.  
Dari beberapa asosiasi yang paling banyak muncul di benak 
konsumen digunakan untuk penilaian citra merek. Hasil 
penelitian yang paling banyak muncul adalah (1) Mio M3 
125 bluecore berbahan bakar irit. (2) Mio M3 125 bluecore 
memiliki Jok yang tinggi dan empuk. (3) Mio M3 125 
bluecore adalah motor yang ramping. (4) Mio M3 125 
bluecore adalah motor yang gesit. (5) Mio M3 125 bluecore 
suaranya halus. (6) Mio M3 125 bluecore warnanya bagus. 
(7) Mio M3 125 bluecore harganya terjangkau. Dari hasil pra 
penelitian tersebut digunakan indikator untuk mengukur citra 
merek.  
Penelitian Mawara (2012), menyatakan citrasmerek 
berpengaruh signifikanhterhadap keputusan pembelian. 
Menurut penelitian Suciningtyas (2012), brandtimage 
berpengaruh terhadapa keputusan pembelian motor mio 
sporty. 
Keputusan Pembelian 
Menurut Sumarwan (2011:289), keputusan pembelian adalah 
seleksihterhadap dua pilihan/lebih pilihan alternatif. Pilihan 
alternatif harus tersedia bagi seseorang ketika mengambil 
keputusan. Indikator yang digunakan untuk mengukur 
keputusan pembelian mengambil tiga dimensi dari Kotler 
dan Keller (2009:177) yaitu, pilihan penyalur, metode 
pembayaran dan waktu pembelian. 
Berdasarkan teori-teori diatas maka berikut hipotesis yang 
diajukan dalam penelitian ini: 
H1 : Terdapat pengaruh inovasicproduk terhadapgkeputusan 
pembelianhmio m3 125 bluecore di dealer Yamaha 
Surabaya selatan. 
H2 : Terdapatdpengaruhhcitra merek terhadapgkeputusan 
pembelianrmio m3 125 bluecore di dealer Yamaha 
Surabaya selatan 
METODERPENELITIAN 
Jenis penelitian ini adalah riset konklusif dengan 
menggunakan rancangan riset deskriptif, penelitianhini akan 
dianalisis secara kuantitatif. Menurut Malhotra (2009 : 100) 
penelitian deskriptif bertujuan mencari bukti hubungan sebab 
akibat melaluigpengaruh yangdditimbulkan antaratvariabel 
eksogen dan variabel endogen pada fenomena tertentu dan 
untuk menentukan sifat hubungan antara variabel 
independen danbpengaruh yangkakan diperkirakan. 
Adapun rancangan penelitian ini dibuat untukfmengetahui 
apakahdinovasi produk dan citra merek berpengaruh 
terhadapekeputusanrpembelian Yamaha Mio M3 Bluecore 
dilihat pada gambar berikut:  
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Gambar 1 RancanganbPenelitian 
Sumber : Diolah oleh penulis 
 
Lokasi objek penelitian ini adalah dealer Yamaha Surabaya 
selatan. Karakteristik populasi yangndigunakan yaitu 
konsumen berusia minimal 17 tahun yang telah melakukan 
keputusan pembelian dan menggunakan Yamaha Mio M3 
125 bluecore. Teknik pengambilan sampel yangzdigunakan 
adalah nonprobabilitas sampling dengan metode 
pengambilan sampel judgmental sampling. Jumlah sampel 
dalam penelitian ini sebanyak 210 responden. Peneliti 
menggunakan angket terstruktur, di mana angket diberikan 
langsung kepada responden. Skala pengukuran yang 
digunakan adalah skala likert. Alat analisis dalam penelitian 
ini adalah regresi linear berganda. Variabel penelitian yang 
digunakan penelitian ini adalah inovasi produktdan citra 
merek sebagai variabel independen dan keputusan pembelian 
sebagaihvariabelxdependen.  
 
UjikValiditas 
Uji validitaskdilakukan dengan menyebar angket kepada 30 
responden terlebih dahulu untukumengetahui kevalidan dari 
masing-masing pernyataan. Suatu pernyataan adinyatakan 
valid bila nilai r-hitung nilai Correlated Item – 
TotalbCorrelation > r-tabel 0,361. Jadi apabila suatu 
pernyataan memiliki nilai r-hitung dibawah 0,361 maka 
dikatakan tidak valid (Ghazali, 2016:52). Hasil dari validitas 
pada angket yang telah disebar pada 30 responden 
menyatakan corrected item total – correlation diatas 0,361 
sehingga angket pernyataan pada penelitian ini dinyatakan 
valid dan dapat dilanjutkan pada tahap selanjutnya 
 
Uji Reliabilitas 
Penelitian ini menggunakan program SPSS 18 for windows 
dengan mencari nilai crombach alpha, dimana suatu variabel 
dikatakandreliabel apabila memiliki nilaircrombach alpha> 
0,70 (Ghozali,2016:48). Hasil uji reliabilitas angket yang 
telah disebar pada 30 responden menyatakan hasil 
Cronbach’s alpha diatas 0,70 sehingga angket pada 
penelitian inimdinyatakan reliabel dan dilanjutkan padaltahap 
selanjutnya. 
 
 
 
Uji Normalitas 
Uji normalitas bertujuan menguji apakah regresi, variabel 
pengganggu/residual memiliki distribusi normal agar data 
bisa digunakan dalam uji F dan uji t, jika asumsi dilanggar 
maka uji statistik menjadi tidak valid untuk jumlah sampel 
kecil, untuk menguji normalitas. Hasil uji normalitas k nilai 
signifikan ujigKolmogorov-Smirnov lebih besarhdari 0,05 
yaitu 0,610 makandapat disimpulkanbbahwa residual model 
regresigberdistribusi normal. 
Uji Multikolonieritas 
Multikolonieritas dilihat dari nilai tolerance dan VIF 
(Variance Inflation Factor). Adanya multikolinearitas 
ditunjukkan dengan nilai tolerance ≥ 0,01 atau ≤ 10 
(Ghozali, 2016:103). Hasil uji multikolonieritas nilai 
tolerance inovasi produk dan citrabmerekysebesar 0,959 
lebih besar dari 0,10 yang berarti bahwa tidak terjadi 
multikolonieritas. Nilai VIF inovasi produk dan citra merek 
sebesar 1,042 kurang dari 10 artinya tidak terjadi 
multikolonieritas antar variabel 
Uji Heterokedastisitas 
Ujijheterokedastisitas penelitian ini menggunakan uji glejser, 
yaiturmeregres nilai absolut residual terhadap variabel 
independen dengan nilai signifikasi lebih dari 0,05. Hasil uji 
heterokedastisitas nilai signifikan inovasi produkjsebesar 
0,60 dan citra merek sebesar 0,908 yang lebih dari 0,05 
artinya model penelitian ini tidak terjadi heterokedastisitas. 
HASIL DANXPEMBAHASAN 
Berdasarkan hasilzpenelitian responden yangjmendominasi 
penelitian inihadalah yang memiliki rentang umur antara 28 - 
38 tahun sebanyak 32,4%. Hal ini dikarenakan pada usia 
tersebut masyarakat sudah bekerja dan mampu membeli 
motor sendiri. Responden yang mendominasi berdasarkan 
jenis kelamin adalah laki-laki sebanyak 50,5%. Hal ini 
dikarenakan saat penyebaran angket responden yang paling 
banyak ditemui adalah laki – laki. Responden berdasarkan 
pekerjaan paling banyak adalah pegawai swasta sebesar 
47,1%, hal tersebut menunjukan bahwa saat penyebaran 
angket responden yang palingybanyak ditemui adalah 
pegawai swasta. Responden berdasarkan penghasilan paling 
banyak sebesar 3 – 5 juta sebesar 50,5% , hal ini karena 
sesuai dengan kriteria usia dan pekerjaan responden yang 
paling banyak ditemui adalah usia 28-38 dan berprofesi 
sebagai pegawai swasta. 
Setelah diperoleh hasil uji asumsi klasik dan semua asumsi 
terbebas dariwasumsicklasik, selanjutnya adalah analisis 
Inovasixproduk 
(X1) 
Citra Merek 
(X2) 
Keputusan Pembelian 
(Y) 
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regresiblinearrberganda pada variabel inovasi produkgdan 
citra merekqterhadaptkeputusangpembelian.  
Tabeli3. 
Hasil UjihRegresi Linear Bergandas 
model B St eror beta t sig 
 Constant 1.797 3.723  .483 .630 
X1 .167 .070 .156 2.374 .019 
X2 .201 .043 .308 4.685 .000 
Sumber: Diolah peneliti (output spss 18) 
Hasil analisis regresi tabel 3 diperolehipersamaan regresi 
linier berganda sebagai berikut : 
Y = 1,797+ 0,167X1 + 0,201X2 
Nilai konstanta adalah 1,797 diartikan bahwa apabila inovasi 
produk dantcitrahmerek sama dengan 0r(nol), makalbesarnya 
keputusanfpembelian konsumen akan mio m3 125 bluecore 
adalah 1,797.  Makna tandarpositif padarkonstanta adalah 
jikaltidak ada variabel inovasi produk dangcitra merek maka 
keputusanhpembelian mio m3 125 bluecore akan tetap 
terjadi.  
Nilai koefisien variabel inovasi produk sebesar 0,167. Tanda 
positif pada koefisien regresi melambangkan hubungan 
searah antara inovasi produk mio m3 125 bluecore terhadap 
keputusan pembelian, yang artinya semakin baik inovasi 
produk yang diberikan oleh mio m3 125 bluecore, maka 
semakin tinggi keputusanypembelian konsumen terhadap 
produkkmio m3 125 bluecore. 
Nilai koefisien variabel citra merek sebesar 0,201. Tanda 
positif koefisien regresikmelambangkan hubungan searah 
citra merek mio m3 125 bluecore terhadappkeputusan 
pembelian. Artinya semakinhbaik citra merek mio M3 125 
bluecore maka semakin tinggi konsumen akan melakukan 
pembelian terhadap produk mio m3 125 bluecore. 
Nilai Koefisien Determinasi 
Nilai koefisien determinasi menunjukkan besarnya 
kontribusi variabel bebas inovasi produk (X1), citraymerek 
(X2) terhadaprvariabel terikat keputusanwpembelian (Y). 
Hasil nilai koefisiensdeterminasi nilaizAdjusted R Square 
sebesar 0,131 = 13,1%. Nilai tersebut menunjukkan inovasi 
produk (X1), citra merek (X2) mempengaruhi keputusan 
pembelian konsumen akan produk mio m3  sebanyak 13,1%. 
Sedangkan sisanya 0,869 = 86,9% dipengaruhi variabel lain 
diluar variabel penelitian ini. 
 
Pembuktian Hipotesis 
Tabelk3 juga menunjukkanhnilai t hitung untuk variabel 
inovasi produk sebesar 2,374 lebih besar dari t tabel (1,9715) 
maka Ho di tolak danmHa diterima. Sehingga dapat 
dikatakan variabel inovasi produk (X1) mempunyai pengaruh 
signifikan terhadaplkeputusan pembelian (Y). Nilaijthitung X2 
sebesarl4,685 lebih besarudari t tabel (1,9715) maka Ho 
ditolak daniHa diterima. Sehingga dapat dikatakan variabel 
citra merek berpengaruh signifikanhterhadap keputusan 
pembelian (Y). 
Pengaruh Inovasi Produk Terhadap keputusan 
Pembelian 
Variabelkinovasi produk berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian mio m3 125 bluecore. Hal ini karena 
semakin menarik inovasi yang ada pada Yamaha Mio m3 
125 bluecore dengan teknologi bluecore yaitu teknologi yang 
lebih efisien, handal, bertenaga dan membuat bahan 
bakarnya menjadi lebih irit. Kemudian desain yang lebih 
sporty dan ramping diharapkan mampu meningkatkan 
penjualan yang diaplikasikan dengan keputusan pembelian. 
Sesuai dengan teori Kotler dan Amstrong (2007:382), bahwa 
Inovasi produk yang menarik menjadi pijakan yang kuat bagi 
konsumen dalam memutuskanipembelian. Sehingga Yamaha 
melakukan inovasi produk pada mio m3 125 bluecore untuk 
menarik perhatian dan konsumen melakukan pembelian. 
Pemunculan inovasi produk sudah sesuai selera, kebutuhan 
dan keinginan konsumen maka dengan mudah menarik 
perhatian konsumen melakukan keputusan pembelian 
(Rahayu, & Anggraini, 2009). 
Mendukung hasil penelitian Romdonah dkk (2013), yang 
menyatakan ada pengaruh positif dari variabel inovasi 
produk terhadap keputusantpembelian. Artinya produk yang 
ditawarkan semakin baik, keputusan pembelian akan 
semakin meningkat. Mendukung hasil penelitian dari Irawan 
resa (2015), menyatakan inovasi produk berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian. Selain itu Alelyya dkk 
(2014), menyatakan adanya pengaruh inovasi produk 
terhadap keputusan pembelian. 
Berdasarkan jawaban responden mengenai variabel inovasi 
produk, pada indikator keuntungan relatife dengan item 
pernyataan “teknologi bahan bakar Yamaha mio m3 125 
bluecore irit dibanding mio sebelumnya” memiliki rata – rata 
sebesar 4,36 termasuk kategori “sangat setuju”. Hal ini 
menunjukkan inovasi produk yang dilakukan Yamaha 
mampu menarik perhatian dari konsumen untuk melakukan 
pembelian.  
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Apabila dikaitkan dengan karakteristik responden, yang 
paling dominan adalah laki – laki yang memiliki umur antara 
29 – 39 tahun yang profesinya sebagai pegawai swasta 
dengan pendapatan 3 – 5 juta. Hal ini dikarenakan keputusan 
pembelian motor dalam keluarga cenderung dilakukan oleh 
laki – laki dan laki – laki cenderung lebih tertarik dan 
mengikuti perkembangan trend sepeda motor sehingga 
keputusan pembelian yang terjadi lebih rentang didominasi 
oleh laki – laki. 
Berdasarkan alasan responden dalam membeli motor, 
responden yang menjawab berdasarkan inovasi produk 
sebesar 26,7%, yang menjawab berdasarkan citra merek 
sebesar 19%, yang menjawab harga sebesar 17,1%, yang 
menjawab kemudahan sebesar 8,6%, yang menjawab 
berdasarkan kepercayaan merek sebesar 4,3%, yang 
menjawab berdasarkan iklan sebesar 3,8%, yang menjawab 
berdasarkan promo sebesar 3,8%, yang menjawab  keinginan 
sebesar 3,8% dan yang menjawab berdasarkan kualitas 
produk sebesar 3,3% . 
Pengaruh Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian 
Variabel citra merek pada penelitian ini berpengaruh secara 
signifikan terhadapmkeputusan pembelian. Citra merek 
memberikan peranan paling besar dalam keputusan 
pembelian mio m3 125 bluecore daripada variabel inovasi 
produk dalam penelitian ini. Hal ini karena mio m3 125 
bluecore mampu mempertahankan citra merek nya sebagai 
sepeda motor matic yang terpercaya. Mio adalah pioneer 
motor matic pertama kali di indonesia. Mio m3 125 bluecore 
dikenal dengan motor berteknologi bluecore yang membuat 
bahan bakarnya menjadi irit. Selain itu dengan adanya 
teknologi bluecore mio m3 menjadi lebih efisien, handal, dan 
bertenaga. Mio m3 125 bluecore juga dikenal sebagai motor 
yang desainya ramping dan warna body motornya bagus. 
Kemudian mio m3 125 bluecore gesit saat digunakan dan 
suara mesinnya juga halus. Sehingga mio m3 125 bluecore 
tetap menjadi pilihan sepeda motor bagi remaja. 
Semakin baik citra merek yang dibentuk mio m3 125 
bluecore di benak konsumen, semakin tinggi pula konsumen 
melakukanpkeputusan pembelian mio m3 125 bluecore.  
Hasil ini sesuai dengan teori Setiadi (2003:110), citra 
terhadap suatu merektberhubungan dengan sikap berupa 
keyakinan dan preferensi terhadapnsuatu merek. Konsumen 
dengan citra yangkpositif terhadap suatukmerek, lebih 
memungkinkan melakukan pembelian.  
Mendukung hasil penelitian Kiswalini dan Nurcahya (2014), 
Brand image berpengaruh positif terhadap keputusan 
pembelian sepeda motor. Apabilajcitra produk baik maka 
konsumen melakukan pembelian terhadap produk tersebut. 
Mendukung hasil penelitian Suciningtyas (2012), 
menyatakan bahwalbrand image berpengaruh secara 
signifikanuterhadap keputusan pembelian. Kemudian 
penelitian Kiswalini dan Nurcahya (2014), Brand image 
berpengaruh positif terhadaptkeputusan pembelianbsepeda 
motor. 
Berdasarkan jawaban responden mengenai variabel citra 
merek, pada indikator strength of brand association dengan 
item pernyataan “mio m3 125 bluecore berbahan bakar irit” 
memiliki rata–rata sebesar 3,74 yang termasuk kategori 
“setuju”. Hal ini menunjukkan kekuatan tertinggi pada mio 
m3 125 bluecore terletak pada citra mio m3 125 bluecore 
berbahan bakar irit, serta mayoritas responden setuju bahwa 
kekuatan brand image mio m3 125 bluecore terletak pada 
item mio m3 125 bluecore berbahan bakar irit .  
Pada indikator citra merek yakni uniqueness of brand 
association pada item pernyataan “mio m3 125 bluecore 
adalah motor yang ramping” memiliki kategori “cukup 
setuju” dengan nilai rata-rata tertinggi 3,32. Hal tersebut 
menunjukkan keunikan tertinggi dari mio m3 125 bluecore 
berada pada citra m3 125 bluecore yang ramping, serta 
mayoritas responden cukup setuju bahwa keunikan brand 
image m3 125 bluecore terletak pada item m3 125 bluecore 
adalah motor yang ramping.  
Pada indikator citra merek yakni Favorability of brand 
association pada item pernyataan “mio m3 125 bluecore 
berbahan bakar irit” memiliki kategori “cukup setuju” 
dengan rata-rata tertinggi 3,35. Hal tersebut menunjukkan 
keunggulan tertinggi dari mio m3 125 bluecore berada pada 
citra mio m3 125 bluecore yang irit bahan bakar, serta 
mayoritas responden cukup setuju bahwa keuntungan brand 
image mio m3 125 bluecore terletak pada 
KESIMPULAN  
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang dilakukan 
oleh peneliti, maka kesimpulan penelitian ini adalah: (1) 
Terdapat pengaruh signifikantinovasi produk terhadap 
keputusan pembelian mio m3 125 bluecore. (2) Terdapat 
pengaruh signifikan citra merek terhadap keputusan 
pembelian mio m3 125 bluecore. 
Bagi peneliti selanjutnya, disarankan melakukan penelitian 
diluar variabelcbebas (inovasi produkudan citra merek) yang 
digunakan dalam penelitian ini, karena dari hasil analisis 
masih 86,9% dari variabel lain yang mempengaruhi 
keputusan pembelian mio m3 125 bluecore seperti  harga, 
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kepercayaan merek, iklan, kemudahan, promo, dan kualitas 
produk. Selain itu peneliti selanjutnya disarankan, 
menambah lokasi lebih luas agar hasil yang didapatkan lebih 
relevan.  
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